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O mundo nao esta mudando — o mundo
mudou. E vocé, comprador, esta preparado
para os desafios da nova era do profissional
de compras?

A nova edicao do “Guia do Comprador do
Futuro”, material com maior numero de
downloads do Mercado Eletronico, traz as
habilidades e competéncias mais buscadas
por empresas e vai ajudar vocé a se destacar
nessa profissao que so cresce.

Boa leitura!



TENHA UMA ATITUDE

ANTIFRAGIL

Em compras, ser antifragil sig-
nifica ser capaz de se adaptar
rapidamente as mudancas e
reverter as crises a seu favor.
Em outras palavras, aprender
com os choques, o caos, o es-
tresse e fazer com que as ope-
ragcoes continuem funcionan-
do, mas ainda melhores.

Para lidar com cenarios desa-
fiadores, claro, € necessario

contar com ferramentas e es-
tratégias para reagir da ma-
neira certa.

Vale apontar, ainda, que ne-
Nnhuma empresa esta 100%
preparada para os imprevistos
e gue as adversidades podem
ser encaradas como aprendi-
zado e parte do processo de
inovacgao.
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DESENVOLVA HABILIDADES
COMPORTAMENTAIS

O conhecimento técnico é
muito valioso para quem atua
como comprador profissional.
Mas agora sao as habilidades
comportamentais que sao con-
sideradas as mais relevantes.

Buscar autoconhecimento,
saber se relacionar bem com
parceiros, escutar o que as pes-
soas tém a dizer e liderar de
forma humanizada sao algu-

mas das competéncias funda-
mentais para o comprador de
hoje e do futuro.

E por meio do desenvolvimen-
to dessas e demais soft skills
gue compradores aumentam
as chances de conquistar boas
negociacdes, além de parcerias
gue beneficiem todos os lados
da cadeia de suprimentos.




CONSIDERE A

SUSTENTABILIDADE UM FATOR

DECISIVO

A sustentabilidade faz parte da
agenda global e é urgente. A
corrida pela diminuicao dos im-
pactos ambientais é de todos:
empresas, governos, sociedade
e, claro, do supply chain.

Ter uma cadeia de suprimentos
sustentavel significa ir muito
além de encontrar insumos de
origem confiavel, mas criar par-
cerias de longo prazo e se pre-

ocupar com questoes sociais,
ambientais e de governanca-o
famoso ESC.

Por isso, o comprador do futuro
sabe que a jornada sustentavel
nao &€ um fim, mas um meio. Ele
deve sair da plateia e ir para o
palco, pois so assim tera a capa-
cidade de promover mudancas
significativas para a area, as or-
ganizacdes e toda a sociedade.






TENHA VISAO DO SPEND

ANALYSIS

O spend analysis, ou analise de
gastos, ajuda a area de com-
pras a identificar as oportuni-
dades de reducao de custos e
sua aplicacao nao deve colocar
em risco aspectos essenciais do
negocio.

Além de compreender as me-
todologias de compras estra-
tégicas e spend analysis, para

diminuir custos da area, o com-
prador precisa dominar as téc-
nicas de negociacao.

O uso de solucdes digitais de
compras, como o e-Procure-
ment, permite que o comprador
faca negociacoes inteligentes,
tenha acesso ao spend analysis
e conquiste mais savings (eco-
nomia).



FIQUE POR DENTRO DAS
TENDENCIAS

Ha algum tempo, a area de e buscar solucdes que possam
compras deixou de ser um de- agregar valor a companhia e ao
partamento de aquisicoes e, consumidor final.

hoje, € um dos principais res-
ponsaveis pela criacao de novos Em compras, € importante
produtos, servicos e inovacdes  lembrar que a inovagcao nao
de uma empresa. esta ligada apenas a criagcao de
produto ou implementacao de
Por isso, o comprador precisa nova Mmatéria-prima, mas tam-
ser um profissional bem-infor-  bém a integracao de solucdes
mado sobre as tendéncias, ter  digitais e automatizacao dos
repertdrio, conhecer tecnologia processos.



CONSIDERE A TECNOLOGIA

COMO ALIADA

A transformacao digital ja €
realidade na area de suprimen-
tos. A digitalizacao dos proces-
sos de compras, por meio de
plataformas digitais, otimiza o
trabalho do comprador, garan-
te mais controle de todas as
etapas, seguranca dos dados e
compliance.

Os profissionais ganham tempo
para direcionar o foco ao que re-
almente importa aos hegocios,
\ COMO criar estratégias, conhe-

cer com profundidade os par-
ceiros de negocios e identificar
as melhores oportunidades.

Juntos, todos os itens acima ga-
rantem mais economia, o item
gue brilha o olho de qualquer
organizacao.

A solucao de e-Procurement é
um exemplo de plataforma que
automatiza os processos, da
requisicao ao pagamento, em
um unico ambiente online.




UTILIZE A METODOLOGIA
STRATEGIC SOURCING

Strategic sourcing ou “‘com- aproveitamento de oportunida-
pras estratégicas” € uma me- des sao fundamentais para uma
todologia que ajuda a transfor- gestao de compras de sucesso.
mar a area de suprimentos em
um departamento importante Sendo assim, o comprador
para o equilibrio financeiro das precisa analisar diferentes as-
empresas. pectos, como custos financei-
ros e de logistica, qualidade e
O processo de compras estraté- agilidade dos processos, bem
gicas reconhece que o relacio- como o desempenho de toda
namento com fornecedorese o  a cadeia produtiva.




SEJA CRIATIVO E DISRUPTIVO

No passado, a area de compras
era conhecida como aquela
Ccom Muitos processos enges-
sados, complexos, pouco criati-
VoS e sem colaboracao.

Agora, com o protagonismo da
area dentro das empresas e a
alta competividade do merca-

do, a criatividade das pessoas
e equipes € mais importante
gue nunca.

O potencial criativo do compra-
dor do futuro é fundamental
para transformacdes positivas,
pois esta ligado a capacidade
de inovacao do negdcio.




DEFINA E MONITORE KPIs

Cada vez mais, KPIs, os indica-
dores-chave de desempenho,
sao indispensaveis para toma-
das de decisdo assertivas den-
tro das empresas.

Ter acesso a indicadores per-
mite que o profissional saia do
campo das suposicdes para
dar lugar a inteligéncia dos

dados nos momentos em que
a area de compras precisa pla-
nejar ou agir.

Esta competéncia analitica,
somada a intuicao, experién-
cia e observacao, formam um
combo poderoso para o com-
prador do futuro. 1
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TENHA UMA BASE
DIVERSIFICADA
DE FORNECEDORES

Na area de compras, por mais
que dados fornecam informa-

coes valiosas, nao € possivel pre-

ver tudo o que vira pela frente.

Ter uma base de fornecedores
diversificada € uma maneira
de se preparar para imprevis-
tos que podem acontecer a

qualguer momento, sejam eles
internos ou externos.

Por essa razao, 0 mapeamen-
to constante de fornecedores,
gue atendam aos requisitos
fundamentais para o forneci-
mento da empresa, € indispen-
savel e muito vantajoso.



GERENCIE RISCOS DE
FORNECEDORES E TERCEIROS

Os riscos associados a forne-
cedores representam uma
ameaca verdadeira a reputa-
cao das empresas. Por isso, a
gestao de fornecedores € um
assunto tao importante para
as organizacgodes.

E importante identificar as fra-
gilidades e vulnerabilidades do
negaocio, investigar, analisar e

definir o nivel de importancia
de cada risco para, entao, criar
um planejamento de respostas.

Além disso, mesmo apds Nao
identificar inconformidades ou
ameacas, € necessario moni-
torar os processos constante-
mente para saber como 0s ris-
cos e diferentes cenarios estao
se comportando.




APOSTE EM COMPRAS 4.0

A Quarta Revolucao Industrial
chegou ao comércio entre
empresas e esta mudando a
mManeira como compradores e
fornecedores fazem negdcios
entre si.

O cloud computing traz inte-
gracao e visibilidade. A internet
das coisas (loT) possibilita con-
trole e automacao. Ja analytics

e inteligéncia artificial tornam a
tomada de decisao mais inteli-
gente.

As tecnologias 4.0 podem ser
consideradas os novos “super-
poderes” dos compradores,
para que eles tenham maior
agilidade na operacao e reali-
zem negocios com exatidao e
visao estratégica.



AMPLIE SEUS

CONHECIMENTOS COM O ME

Vocé sabia que o Mercado Ele-
trénico tem uma equipe de
conteudo dedicada a preparar
materiais sobre o universo de
compras B2B?

Figue por dentro dos conteu-
dos mais relevantes para com-

pradores com Nnossos artigos do
blog, e-books, infograficos, po-
dcasts, lives e demais materiais
exclusivos.

Tudo gratuito para vocé aumen-
tar seu conhecimento em com-
pras corporativas todos os dias.

0 COMERCIO B2B
REINVENTADO
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Fale com os nossos especialistas: comercial@me.com.br

instagram.com/mercado.eletronico/

o youtube.com/CanalMercadoEletrénico

0 facebook.com/mercado.eletronico

@ blog.me.com.br

@ www.linkedin.com/company/mercado-eletronico

o www.me.com.br


https://www.facebook.com/mercado.eletronico
http://blog.me.com.br
http://blog.me.com.br
https://www.linkedin.com/company/mercado-eletronico/
http://www.linkedin.com/company/mercado-eletronico
http://www.me.com.br
http://www.me.com.br
https://www.youtube.com/channel/UCyX0hQaZjVZU5jGLI7vbj7w
https://www.instagram.com/mercado.eletronico/

